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Zarzadzanie procesami sprzedazowymi w
kryzysie: szybkie strategie odbudowy i
rozwoju. Ustuga w formie zdalnej w czasie
rzeczywistym.

Numer ustugi 2025/08/22/7675/2954130

© zdalna w czasie rzeczywistym
® Ustuga szkoleniowa

© 32h

9 22.09.2025 do 30.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa:

¢ handlowcy

e doradcy

e sprzedawcy

e przedstawiciele handlowi

5200,00 PLN brutto
5200,00 PLN netto
162,50 PLN brutto/h
162,50 PLN netto/h

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

pracownicy bez doswiadczenia wdrazani do dziatan sprzedazowych

Szkolenie skierowane jest do osdb, ktore:

pracuja w sprzedazy lub obstudze klienta

realizujg zadania zwigzane ze sprzedaza, budowaniem relacji i
dostosowywaniem sie do zmian rynkowych,

posiadajg podstawowa wiedze z zakresu sprzedazy i komunikacji,
sg gotowe rozwija¢ umiejetnosci miekkie: elastyczno$é, odpornosé
psychiczng i relacyjnosé.

Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 21-09-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi

32



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie przez uczestnikdw umiejetnosci stosowania szybkich i skutecznych strategii
sprzedazowych w warunkach kryzysu gospodarczego. Uczestnicy nauczg sie identyfikowaé ryzyka, reagowac na
zmieniajgce sie potrzeby klientéw oraz wdraza¢ elastyczne, odporne modele sprzedazowe sprzyjajgce przetrwaniu i
rozwojowi firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

UMIEJETNOSCI: Diagnozuje wptyw
kryzysu na proces sprzedazy

UMIEJETNOSCI: Stosuje elastyczne
strategie sprzedazy

UMIEJETNOSCI: Rozréznia modele
sprzedazy odporne na kryzys

UMIEJETNOSCI: Wykorzystuje
narzedzia digitalizacji i automatyzacji w
warunkach kryzysowych

WIEDZA: Okresla potrzeby klienta w
warunkach niestabilnosci

UMIEJETNOSCI: Stosuje techniki
relacyjne wspierajgce utrzymanie
klienta

UMIEJETNOSCI: Opracowuje plan
naprawczy sprzedazy

WIEDZA: Wymienia techniki obrony
marzy i wartosci oferty

KOMPETENCJE SPOLECZNE: Negocjuje
warunki sprzedazy z klientem,
uwzgledniajgc ograniczenia wynikajace
z sytuac;ji kryzysowe;j.

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje kluczowe symptomy
kryzysu i ich wptyw na zachowania
zakupowe klientow

Wprowadza taktyki reagowania na
spadek popytu i zmienno$¢ rynku

Poréwnuje rézne podejscia i dobiera je
do branzy/rynku

Dopasowuje narzedzia wspierajace
efektywno$¢ sprzedazy w kryzysie

Opisuje metody zbierania i analizy
danych o zmieniajacych sie potrzebach
klientéow

Prezentuje dziatania wzmacniajace
lojalnos$¢ klienta w kryzysie

Wprowadza elementy planu: diagnoza,
priorytety, dziatania, kontrola efektow

Opisuje metody utrzymania wartosci
oferty i walki z presjg cenowa

Uwzglednia kompromisy i oczekiwania
obu stron.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

KOMPETENCJE SPOLECZNE:

Wspotpracuje w zespole, dziel i Bi kt dziat

_ pétp . j“ pole .Z|e ac sie ierze a y.wnyu ziat w pracy Test teoretyczny
informacjami i pomystami na temat zespotowej

strategii sprzedazowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dzien 1 - Zrozumienie kryzysu i jego wptywu na sprzedaz

e Wprowadzenie do zarzadzania sprzedazg w kryzysie

e Symptomy i rodzaje kryzyséw gospodarczych

* Reakcje klientéw i zmiana Sciezki zakupowej

e Psychologia kryzysu a proces decyzyjny klienta

¢ Analiza obecnego stanu sprzedazy i kanatéw dotarcia

¢ Narzedzia monitorowania zmian rynkowych i potrzeb klientéw

Dzien 2 - Strategie przetrwania i odporne modele sprzedazy

e Taktyki szybkiego reagowania: co robi¢ gdy sprzedaz spada?

e Budowanie strategii odpornej na wstrzgsy rynkowe

¢ Modele adaptacyjne vs. odporne: co dziata w réznych branzach?

¢ Ustalanie nowych celéw i redefinicja wartosci sprzedazowej

¢ Redefinicja wartosci oferty — co klienci kupujg w kryzysie?

e Zasady ustalania priorytetéw i koncentracji dziatan sprzedazowych

Dzien 3 — Narzedzia i techniki wspierajgce sprzedaz w kryzysie

¢ Wykorzystanie CRM, Al i automatyzacji proceséw sprzedazy

¢ Monitoring danych sprzedazowych — szybkie decyzje na podstawie liczb

¢ Komunikacja z klientem w czasie niepewnosci — transparentno$é, empatia, regularnosc
e Budowanie lojalnosci klienta: co naprawde dziata w kryzysie?



¢ Narzedzia kontroli kosztéw w procesie sprzedazy
 Cwiczenie: opracowanie komunikatu sprzedazowego na ,trudne czasy”

Dzien 4 - Planowanie przysztosci i rozwdj mimo kryzysu

e Opracowanie planu naprawczego: priorytetyzacja dziatan

e Odpornos$é osobista sprzedawcy — jak przetrwac i rozwijac sie

e Trudne rozmowy: jak komunikowa¢ wzrost cen, zmiany, ograniczenia?

e Budowanie ,planu B” — alternatywne scenariusze rozwoju w kryzysie

e Podsumowanie, najwazniejsze wnioski i praktyczne rekomendacje

¢ Walidacja wiedzy: test teoretyczny

16h zajec¢ teoretycznych (wyktad) + 15h zaje¢ praktycznych (éwiczenia) + 1h walidacji = 32h

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 28

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do zarzadzania
sprzedaza w
kryzysie

PP¥E) Symptomy
i rodzaje
kryzysow
gospodarczych

Reakcje

klientow i zmiana
Sciezki
zakupowej

Przerwa

Psychologia
kryzysu a proces
decyzyjny klienta

Analiza

obecnego stanu
sprzedazy i
kanatéw dotarcia

Narzedzia

monitorowania
zmian rynkowych
i potrzeb
klientow

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajec

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

14:00

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Taktyki

szybkiego
reagowania: co
robi¢ gdy
sprzedaz spada?

Budowanie

strategii odpornej
na wstrzasy
rynkowe

Modele

adaptacyjne vs.
odporne: co
dziata w réznych
branzach?

Przerwa

Ustalanie

nowych celéw i
redefinicja
wartosci
sprzedazowej

Redefinicja
wartosci oferty —
co klienci kupuja
w kryzysie?

(D Zasacy

ustalania
priorytetow i
koncentracji
dziatan
sprzedazowych

Wykorzystanie
CRM, Al i
automatyzacji
proceséw
sprzedazy

Wykorzystanie
CRM, Al i
automatyzac;ji
proceséw
sprzedazy

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:15

11:00

11:15

12:00

12:45

14:00

09:30

10:15

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

01:15

01:30

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja z
klientem w
czasie
niepewnosci —
transparentnosc,
empatia,
regularnosé

Przerwa

Budowanie
lojalnosci klienta:
co naprawde
dziata w
kryzysie?

Narzedzia
kontroli kosztow
w procesie

sprzedazy

Cwiczenie:
opracowanie
komunikatu
sprzedazowego
na ,trudne czasy”

Opracowanie
planu
naprawczego:
priorytetyzacja
dziatan

Odpornosé
osobista
sprzedawcy - jak
przetrwac i
rozwijac¢ sig

PYPPr) Trudne
rozmowy: jak
komunikowaé
wzrost cen,
zmiany,
ograniczenia?

Przerwa

Prowadzacy

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Marta Gtowacka

Data realizacji
zajeé

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:00

11:15

12:00

13:30

08:00

08:45

10:15

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:00

13:30

14:00

08:45

10:15

11:00

11:15

Liczba godzin

00:45

00:15

00:45

01:30

00:30

00:45

01:30

00:45

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Budowanie

Jplanu B” -

alternatywne Marta Gtowacka 30-09-2025 11:15 12:45 01:30
scenariusze

rozwoju w

kryzysie

Podsumowanie,
najwazniejsze

. Marta Gtowacka 30-09-2025 12:45 13:30 00:45
whioski i
praktyczne
rekomendacje
Pr¥®r) Walidacja
wiedzy: test Marta Gtowacka 30-09-2025 13:30 14:00 00:30
teoretyczny
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 162,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 162,50 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Marta Gtowacka

‘ ' Dwukrotnie ukoniczyta studia magisterskie na Uniwersytecie Slaskim. Wtascicielka firmy
ttumaczeniowo-szkoleniowej, specjalizujgcej sie w ttumaczeniach ustnych i pisemnych (EN-PL-EN),
szkoleniach, coachingach oraz warsztatach rozwoju osobistego. Akredytowany coach ACC ICF oraz
certyfikowany trener CFC i Noble Manhattan Coaching. Posiada ponad 30 ukoniczonych szkolen z
zakresu motywaciji, zarzadzania stresem, work-life balance,komunikacji, zarzagdzania oraz obstugi



nowoczesnych narzedzi informatycznych. Ma ponad 120 godz. doswiadczenia w prowadzeniu
szkolen dla oséb dorostych w ostatnich dwéch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia
szkolenia, obejmujacych przygotowanie organizacji do wyzwan rynku pracy, zrGwnowazone
zarzadzanie potencjatem pracownikéw, zarzgdzanie zmianami wynikajgcymi z przeobrazen na rynku
pracy oraz rozwoj kompetencji przywodczych, komunikacji i asertywnosci. Specjalizuje sie w
prowadzeniu warsztatéw oraz sesji coachingowych, wspierajgcych rozwoéj zawodowy i osobisty.
Doswiadczenie zdobywata réwniez w sektorze handlowym jako doradca handlowy i specjalista ds.
pozyskiwania klientéw. Jest osobg otwartg, elastyczng i samodzielng, z umiejetnoscig budowania
pozytywnych relacji i efektywnej pracy zespotowej. Kwalifikacje oraz doswiadczenie zawodowe
zdobyta nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych danych dotyczacych
oferowanej ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty w formie papierowe;.

Informacje dodatkowe

Ujete godziny szkolenia sg godzinami dydaktycznymi i tj. godzina = 45 minut.

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania 80% punktéw z
testu wiedzy oraz zaliczenie analizy dowodéw i deklaraciji.

Dokument potwierdza, ze zostaly zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji.
tzn. osoba prowadzgca ustugg, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sig uczestnikéw ustugi. Przyjeta metoda walidacji - test
teoretyczny w petni pozwala na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze wiedza, umiejetnosci i
kompetencje spoteczne.

Przebieg walidacji: walidator jest obecny w trakcie walidacji. Weryfikuje testy w trakcie procesu walidacji w trakcie trwania ostatniego modutu
szkolenia. Walidator jest autorem testu. Wyniki walidacji Uczestnicy poznajg na koniec procesu walidacji

Warunki techniczne

Ustuga rozwojowa zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

* urzadzenie przeno$ne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamerg, mikrofonem i gto$nikami;

 procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej);

¢ system operacyjny taki jak min. Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome
0S;

¢ aktualne wersje przegladarki np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Brave, Safari, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer, Yandex;

¢ uczestnik dysponuje tagczem sieciowym spetniajgcym nastepujace parametry:

¢ dostep do internetu o zalecanej szybkosci - minimalna predkosc¢ pobierania 2 Mb/s, predkos¢ wysytania 512 kb/s;

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajagcym dostep do prezentowanych tresci i materiatéw;
Program darmowy.
Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom drogg mailowg dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.



Podczas realizacji ustugi rozwojowej zostang uwzglednione potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla oséb ze
szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027

Kontakt

ﬁ E-mail a.blazejczyk@zetom.eu

Telefon (+48) 734179 197

Alan Btazejczyk



